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Kajian pustaka adalah deskripsi ringkas tentang kajian atau penelitian 
yang sudah pernah dilakukan di seputar masalah yang diteliti sehingga terlihat 
jelas bahwa kajian yang sedang akan dilakukan ini bukan merupakan 
pengulagan atau dipublikasi dari kajian atau peneliti yang telah ada . 
berdasarkan penelusuran kajian kepustakaan yang peneliti lakukan, berikut 
ada beberapa penelitian yang terkait dengan permasalahan yang ada dalam 
penelitian ini di antaranya: 
Penelitian oleh fransisca (2007) yang berjudul “experiental marketing” 
(sebuah pendekatan pemasaran) menjelaskan bahwa experiential marketing 
merupakan sebuah pendekatan dalam pemasaran yang sebenarnya telah 
dilakukan sejak jaman dulu hingga sekarang oleh para pemasar. Pendekatan 
ini dinilai sangat efektif karena sejalan dengan perkembangan jaman dan 
teknologi, para pemasar lebih menekankan diferensiasi produk untuk 
membedakan produknya dengan produk kompetitor. 
Dengan adanya experiential marketing, pelanggan akan mampu 
membedakan produk dan jasa yang satu dengan lainnya karena mereka dapat 
merasakan dan memperoleh pengalaman secara langsung melalui lima 
pendekatan (sense, feel, think, act, relate), baik sebelum maupun ketika 





efektif bagi pemasar untuk membangun brand awareness, brand 
perception, brand equity, maupun brand loyalty hingga purchasing decision 
dari pelanggan. Oleh karena itu pemasar juga harus berhati-hati dalam 
memilih sarana yang benar dan media yang tepat agar tujuan pemasaran dapat 
tercapai seperti yang diharapkan. 
Pada penelitian kedua yang ditulis oleh Denise (2015). yang berjudul 
“Implementasi marketing mix pada produk tabungan utama di bank mega 
syariah cabang semarang” Dalam penelitian ini, dijelaskan bahwa produk 
yang dihasilkan oleh Bank Mega Syariah salah satunya produk simpanan 
tabungan utama. Dalam melakukan marketing mix tabungan utama belum 
optimal sepenuhnya, masih ada kekurangan yang perlu ditambahkan. Promosi 
yang dilakukan dengan Open Table atau membuka stand kali, dengan door to 
door, menyebarkan brosur di berbagai tempat ramai, dan menggunakan web 
resminya. Kurangnya kantor cabang kewilayah pedesaan di daerah semarang 
yang membuat masyarakat belum mengenal Bank Mega Syariah. Inovasi 
dalam mempromosikan produk tabungan utama seperti menyiarkan pada radio 
juga mempengaruhi dalam menarik minat nasabah untuk membuka tabungan 
di Bank Mega Syariah. 
Pada penelitian ketiga yang ditulis oleh Ida Farida (2012).  “Pengaruh 
strategi pemasaran produk tabungan terhadap loyalitas nasabah pada PT. Bank 
sulselbar” dalam penelitian ini dijelaskan bahwa Hasil analisis mengenai 
pengaruh strategi pemasaran terhadap loyalitas nasabah pada PT. Bank 





dan strategi lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas nasabah. 
Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai sign yang lebih kecil dari 0,05 sehingga 
dalam pengujian hipotesis pertama dapat diterima atau dibuktikan. Dari hasil 
analisis regresi yang menunjukkan bahwa variabel dari strategi pemasaran 
yang lebih dominan mempengaruhi loyalitas nasabah pada PT. Bank Sulselbar 
adalah strategi promosi, alasannya karena dengan adanya promosi melalui 
penyebaran brosur atau leaflet, program promosi produk tabungan sangat 
jelas, melalui media cetak serta pemberian hadiah atau  undian menarik bagi 
nasabah maka akan berpengaruh terhadap loyalitas nasabah. 
Tujuan dari penelitian adalah mencari jawaban atas masalah yang 
diajukan dalam peneitian ini, dimana dapat diambil kesimpulan bahwa suatu 
pemasaran sangat dibutuhkan dalam memasarkan produk atau jasa, karena 
dengan pelayanan pemasaran yang baik akan mendorong seseorang untuk 
membeli produk tersebut. 
Peneliti terdahulu lebih menjelaskan tentang definisi dari pada 
pemasaran sedangkan peneliti saat ini lebih kepada pemasaran secara umum. 
 
B. Dasar – Dasar Perbankan 
1. Pengertian Bank 
Pengertian bank menurut yang telah dituangkan dalam Undang-
undang Negara Republik Indonesia pada nomor 10/1998 pasal 1 huruf 2 
dimana telah mengatur mengenai perbankan yang menjelaskan bahwa 





masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada 
masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka 
meningkatkan taraf hidup rakyat banyak”. 
2. Jenis Bank 
Kegiatan pihak perbankan secara sederhana adalah membeli uang 
(menghimpun dana) dan menjual uang (menyalurkan dana) kepada 
masyarakat umum. Jenis-jenis perbankan dapat ditinjau dari berbagai segi 
antara lain (Kasmir, 2008:34): 
a. Bank Umum 
Bank umum merupakan bank yang melaksanakan kegiatan 
usaha secara konvensional dan atau berdasarkan prinsip syariah yang 
dalam kegiatannya memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 
Sifat jasa yang diberikan adalah umum, dalam arti dapat memberikan 
seluruh jasa perbankan yang ada. Begitu juga dengan wilayah 
operasinya dapat dilakukan di seluruh wilayah. 
b. Bank Perkreditan Rakyat 
Bank Perkreditan Rakyat (BPR) adalah bank yang 
melaksanakan kegiatan usaha secara konvensional atau berdasarkan 
prinsip syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam 
lalu lintas pembayaran, artinya disini kegiatan BPR jauh lebih sempit 
jika dibandingkan dengan kegiatan bank umum. 
c. Jenis Bank Dilihat Dari Segi Kepemilikannya 





Bank pemerintah merupakan bank yang dimiliki oleh 
pemerintah, Bank pemerintah dibagi atas bank umum, bank 
tabungan, dan bank pembangunan. 
a) Bank Umum 
Bank yang dalam pengumpulannya dananya terutama 
dalam menerima simpanan dalam bentuk giro, deposito dan 
dalam usahanya memberikan kredit. 
b) Bank Tabungan 
Bank yang dalam pengumpulan dananya terutama 
sebagai tabungan dan membungakannya. 
c) Bank Pembangunan 
Bank yang dalam pengumpulan dananya terutama 
menerima simpanan dalam bentuk deposito (jangka menengah 
dan jangka panjang). 
2) Bank Milik Swasta Nasional 
Bank – bank yang modalnya dimiliki oleh pengusaha 
nasional Indonesia atau badan – badan yang peserta dan 
pimpinannya terdiri atas warga Indonesia. 
3) Bank Milik Koperasi 
Kepemilikkan saham – saham bank ini dimiliki perusahaan 
yang berbadan hukum koperasi. Sebagai contoh: Bank Umum 
Koperasi Indonesia. 





Bank jenis ini merupakan cabang dari bank asing yang 
berpusat diluar negeri (membuka kantor di Indonesia), yang 
kegiatan operasinya diatur dengan ketentuan sendiri. 
5) Bank Milik Campuran 
Kepemilikan saham bank campuran dimiliki oleh pihak asing 
dan pihak swasta nasional. Kepemilikan sahamnya secara 
mayoritas dipegang oleh warga negara Indonesia. 
d. Jenis Bank Diliihat Dari Status 
Dilihat dari segi kemampuannya dalam melayani masyarakat, 
maka bank dapat dibagi ke dalam dua macam. Pembagian jenis ini 
disebut juga pembagian berdasarkan kedudukan atau status bank 
tersebut. Kedudukan atau status bank ini menunjukan ukuran 
kemampuan bank dalam melayani masyarakat baik dari segi jumlah 
produk, modal maupun kualitas pelayanannya. Status bank yang 
dimaksud adalah sebagai berikut: 
1) Bank Devisa 
Bank yang dapat melaksanakan transaksi ke luar negeri atau 
yang behubungan dengan mata uang asing secara keseluruhan, 
misalnya transfer keluar negeri, inkaso keluar negeri, travellers 
cheque, pembukaan dan pembayaran Letter of  Credit dan transaksi 







2) Bank Non Devisa 
Bank yang belum mempunyai izin untuk melaksanakan 
transaksi sebagai bank devisa sehingga tidak dapat melaksanakan 
transaksi seperti halnya Bank Devisa. 
e. Jenis Bank Dilihat Dari Cara Menentukan Harga 
Jenis bank jika dilihat dari segi atau cara dalam menentukan 
harga baik harga jual maupun harga beli terbagi dalam dua kelompok: 
1) Bank Yang Berdasarkan Prinsip Konvensional 
Mayoritas bank yang berkembang di Indonesia dewasa ini 
adalah bank yang berorientasi pada prinsip konvensional. Dalam 
mencari keuntungan dan menentukan harga kepada para 
nasabahnya, bank yang berdasarkan prinsip konvensional 
menggunakan dua metode: 
a) Menetapkan bunga sebagai harga, baik untuk produk simpanan 
seperti giro, tabungan maupun deposito. Demikian pula dengan 
harga untuk produk pinjamannya (kredit) juga ditentukan 
berdasarkan tingkat suku bunga tertentu. Penentuan harga ini 
dikenal dengan istilah based. 
b) Untuk jasa-jasa bank lainnya pihak perbankan barat 
menggunakan atau menerapkan berbagai biaya-biaya dalam 
nominal atau persentase tertentu. Sistem pengenaan biaya ini 






f. Bank Yang Berdasarkan Prinsip Syariah 
Bank yang berdasarkan prinsip syariah dalam penentuan harga 
produknya sangat berbeda dengan bank yang berdasarkan prinsip 
konvensional. Bank berdasarkan hukum islam antara bank dengan 
pihak lain untuk menyimpan dana atau pembiayaan usaha atau 
kegiatan perbankan lainnya. Dalam menentukan harga atau mencari 
keuntungan bagi bank yang berdasarkan prinsip syariah adalah sebagai 
berikut: 
1) Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil (mudharabah) 
2) Pembiayaan berdasarkan prinsip penyertaan modal (musyarakah) 
3) Prinsip jual beli barang dengan memperoleh keuntungan 
(murabahah) 
4) Pembiayaan barang modal berdasarkan sewa murni tanpa pilihan 
(ijarah) 
5) Pemindahan kepemilikan atas barang yang disewa dari pihak bank 
oleh pihak lain (ijarah wa iqtina) 
3. Asas Bank 
Berdasarkan Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang 
Perbankan, perbankan Indonesia dalam melakukan usahanya berasaskan 
demokrasi ekonomi dengan menggunakan prinsip kehati-hatian. 
Demokrasi ekonomi itu sendiri dilaksanakan berdasarkan Pancasila dan 





Berdasarkan asas yang digunakan dalam perbankan, maka tujuan 
perbankan Indonesia adalah menunjang pelaksanaan pembangunan 
nasional dalam rangka meningkatkan pemerataan pembangunan dan 
hasilhasilnya, pertumbuhan ekonomi, dan stabilitas nasional ke arah 
peningkatan kesejahteraan rakyat. 
 
4. Fungsi Bank 
Berdasarkan UU No. 10 Tahun 1998, fungsi bank di Indonesia adalah: 
a. Sebagai tempat menghimpun dana dari masyarakat Bank bertugas 
mengamankan uang tabungan dan deposito berjangka serta simpanan 
dalam rekening koran atau giro. 
b. Sebagai penyalur dana atau pemberi kredit Bank memberikan kredit 
bagi masyarakat yang membutuhkan terutama untuk usaha-usaha 
produktif. 
5. Tugas Bank 
a. Menetapkan dan melaksanakan kebijakan moneter 
1) Menetapkan sasaran moneter dengan memperhatikan laju inflasi 
yang ditetapkannya. 
2) Melakukan pengendalian moneter dengan menggunakan cara-cara 
termasuk tetapi tidak terbatas pada: 
a) Operasi pasar terbuka dipasar uang, baik rupiah maupun valuta 
asing 





c) Penetapan cadangan wajib minimum 
d) Pengaturan kredit dan pembiayaan. 
b. Mengatur dan menjaga kelancaran sistem pembayaran 
1) Melaksanakan dan memberikan persetujuan dan izin atas jasa sisa 
pembayaran 
2) Mewajibkan penyelenggara jasa sistem pembayaran untuk 
menyampaikan laporan tentang kegiatannya 
3) Menetapkan penggunaan alat pembayaran 
c. Mengatur dan mengawasi bank 
6. Tujuan Bank 
Bank Indonesia mempunyai satu tujuan tunggal, yaitu mencapai 
dan memelihara kestabilan nilai rupiah. Kestabilan nilai rupiah ini 
mengandung dua aspek, yaitu kestabilan nilai mata uang terhadap barang 
dan jasa, serta kestabilan terhadap mata uang negara lain. 
7. Usaha Bank 
a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan berupa 
giro, deposito berjangka, serta sertifikat deposito, tabungan, dan atau 
bentuk lainnya yang dipersamakan dengan itu 
b. Memberikan kredit 
c. Memindahkan uang baik untuk kepentingan sendiri maupun untuk 
kepentingan nasabah 





e. Membeli melalui pelelangan agunan baik semua maupun sebagian 
dalam hal debitur tidak memenuhi kewajibannya kepada bank dengan 
ketentuan agunan yang dibeli tersebut wajib dicairkan secepatnya. 
f. Melakukan kegiatan anjak piutang, usaha kartu kredit dan kegiatan 
wali amanat 
g. Menyediakan pembiayaan bagi nasabah berdasarkan prinsip bagi hasil 
sesuai dengan ketentuan yang ditetapkan dalam Peraturan Pemerintah. 
h. Melakukan kegiatan lain yang lazim dilakukan oleh bank sepanjang 
tidak bertentangan dengan UU ini dan peraturan perundang‐undangan 
yang berlaku. 
i. Melakukan kegiatan dalam valuta asing dengan memenuhi ketentuan 
yang ditetapkan oleh Bank Indonesia 
j. Melakukan kegiatan penyertaan modal pada bank atau perusahaan lain 
dibidang keuangan, seperti sewa guna usaha. 
 
8. Produk-Produk Perbankan 
Produk yang dapat dikeluarkan bank umum dapat dikelompokkan 
menjadi tiga yaitu produk kredit pasif, produk kredit aktif, dan produk 
perbankan berupa jasa lalu lintas moneter. Berikut diuraikan produk-
produk dari ketiga produk perbankan tersebut: 






2) Giro, yaitu simpanan yang penarikannya dapat dilakukan kapan 
saja dengan menggunakan cek atau bilyet giro 
3) Deposito berjangka (time deposit) 
4) Sertifikat deposito, yaitu bentuk deposito berjangka yang surat 
buktinya dapat diperjualbelikan 
5) Deposit on  call, yaitu simpanan yang tetap di bank 
6) Loan deposit, yaitu pinjaman yang dititipkan lagi di bank dan  
dapat diambil sewaktu-waktu. 
b. Produk Kredit Aktif 
1) Kredit rekening koran 
2) Kredit aksep, yaitu pinjaman yang diberikan kepada nasabah 
dengan cara mengeluarkan wesel 
3) Kredit reimburs (L/C), yaitu pinjaman yang diberikan kepada 
nasabah untuk membantu proses pembayaran atas barang yang 
diimpor dari luar negeri. 
c. Produk Perbankan Berupa Jasa Lalu Lintas Moneter 
1) Pengiriman uang (transfer) 
2) Inkaso (jasa bank dalam menagihkan piutang usahanya) 
3) Bankers orders, yaitu pemberian kuasa dari badan hukum untuk 
melakukan pembayaran dalam jangka waktu yang telah ditentukan. 
4) Jual beli cek perjalanan (travellers cheque) 
5) Jual beli valas, surat-surat berharga 





7) Bank garansi. 
C. Strategi Pemasaran 
1. Definisi Pemasaran 
Pemasaran adalah “Suatu proses menciptakan dan mempertukarkan 
produk dan jasa bank yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan nasabah dengan cara memberikan kepuasan”. 
2. Tujuan Pemasaran Bank 
Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau badan usaha 
tentu mengandung suatu maksud dan tujuan tertentu. Dalam praktiknya 
tujuan tersebut dapat bersifat jangka pendek maupun jangka panjang. 
Secara umum tujuan pemasaran bank adalah sebagai berikut: 
a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 
merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk 
membeli produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang. 
b. Memaksimumkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan 
yang diinginkan nasabah. 
c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank 
menyediakan berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki 
beragam pilihan pula. 
d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai 







3. Konsep-konsep Pemasaran 
Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapa konsep pemasaran di 
mana masing-masing konsep memiliki tujuan yang berbeda. Ada lima 
konsep dalam pemasaran di mana setiap konsep dapat dijadikan landasan 
pemasaran oleh masing-masing perusahaan: 
a. Konsep Produksi 
Konsep ini menyatakan bahwa, konsumen akan menyukai 
produk yang tersedia selaras dengan kemampuan konsumen, murah 
dan mudah didapat. Oleh karenanya manajemen harus berupaya untuk 
meningkatkan efisiensi produksi dan distribusi. 
b. Konsep Produk 
Dalam konsep ini terkandung pengertian bahwa, konsumen akan 
menyukai produk yang menawarkan kualitas dan prestasi terbaik serta 
keistimewaan yang menonjol. Oleh karenanya produsen harus 
berusaha untuk memperbaiki produk secara terus-menerus. 
c. Konsep Penjualan 
Konsep ini menyatakan bahwa, konsumen tidak akan membeli 
cukup banyak produk, kecuali jika produsen mengupayakan promosi 
dan penjualan yang agresif. 
Konsep ini menganggap bahwa, seringkali konsumen kurang tertarik 
pada produk/jasa yang ditawarkan dan oleh karenanya pemasar harus 
berusaha mendorong konsumen untuk melakukan pembelian dengan 





d. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran dan konsep penjualan sering sulit untuk 
dibedakan. Dasar pemikiran yang terkandung dalam konsep pemasaran 
adalah: 
Pemuasan keinginan kelompok pembeli tertentu adalah menjadi tugas 
perusahaan. 
1) Untuk itulah diperlukan program riset pemasaran agar dapat 
diketahui pada keinginan pembeli. 
2) Semua kegiatan untuk mempengaruhi pembeli, harus ditempatkan 
di bawah control pemasaran yang terintegrasi. 
3) Kepuasan konsumen akan dapat menimbulkan loyalitas, kesan baik 
dari pembeli. 
Apabila perusahaan menganut konsep pemasaran maka semua 
kegiatan diarahkan kepada konsumen. Bagian pemasaran berperan 
aktif sejak mulainya proses produksi, sebab konsumenlah yang akan 
menjadi tujuan utama yaitu kepuasannya, jadi tidak hanya peningkatan 
volume penjualan saja. 
e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan 
Konsep pemasaran Kemasyarakatan ini berpendapat bahwa 
tugas pemasaran adalah menentukan kebutuhan, keinginan serta 
kepentingan pasar sasaran dan memenuhinya dengan lebih efektif dan 
lebih efisien daripada para pesaing dengan cara mempertahankan dan 





4. Strategi dalam pemasaran Bank 
a. Strategi produk 
Adalah suatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan. Menurut Philip Khotler  yang dimaksud dengan strategi 
produk adalah segala sesuatu  yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi 
yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan. Produk terdiri dari 
yang berwujud/ fisik dan non fisik. Untuk yang non fisik dapat berupa 
jasa pelayanan (sercive). Guna mendukung tercapainya pelayanan jasa 
yang diinginkan oleh nasabah maka diperlukan: 
1) Kualitas dan kuantitas banker (karyawan) 
2) Kualitas yang disajikan 
3) Teknologi atau peralatan yang digunakan dalam pelayanan nasabah 
4) Kemasan atau bentuk jasa yang diberikan 
5) Merek bagi setiap jasa yang ditawarkan 
6) Ada jaminan terhadap jasa yang diberikan. 
Produk yang diinginkan pelanggan adalah produk yang 
berkualitas tinggi, sehingga bank dituntut agar memodifikasi produk 
yang sudah ada menjadi lebih menarik. Dalam hal ini Bank Jatim 
Cabang Pauruan telah melakukan berbagai strategi produk agar 
memiliki keunggulan yang lebih jika dibandingkan dengan produk 
pesaing. Bank Jatim Cabang Pasuruan telah menciptakan sendiri 





Tabunganku, Tabungan Haji, Tabungan Simpel, dan Tabungan Siumi. 
Ini bertujuan untuk memuaskan keinginan penabungnya sehingga 
penabung tersebut merasakan manfaat dan keuntungan jika memakai 
produk tersebut. Salah satu strategi produk adalah memberikan nama 
terhadap produk adalah memberikan nama terhadap produk yang 
dihasilkan. Merek bukan saja merupakan tanda atau identitas dari 
produk suatu bank, tetapi sekaligus menggambarkan reputasi dan 
kualitas perusahaan. Sehingga dengan menyebut nama atau merek 
suatu produk maka orang akan langsung mengingat perusahaan yang 
menciptakan atau memasarkan produk tersebut. Misalnya dengan 
menyebut Tabungan Simpeda, maka orang akan mengingat bahwa ini 
adalah produk tabungan dari PT. Bank Jatim Cabang Pasuruan. 
b. Strategi harga 
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 
mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya suatu produk dan 
jasa perbankan.salah dalam menentukan harga dapat berakibat fatal 
terhadap produk yang ditawarkan. Bagi bank yang berdasarkan prinsip 
konvensional pengertian harga bedasarkan bunga terdapat 3 macam 
yaitu harga beli, harga jual, dan biaya yang dibebankan kepada 
nasabahnya. 
Harga beli adalah bunga yang diberikan kepada nasabahnya yang 
memiliki simpanan, seperti jasa giro, bunga tabungan dan bunga 





kepada penerima kredit. Kemudian biaya ditentukan kepada berbagai 
jenis jasa yang ditawarkan. 
Tujuan penentuan harga diantaranya: 
1) Untuk bertahan hidup, dalam hal ini bank menentukan harga 
serendah mungkin dengan maksud produk yang ditawarkan dapat 
laku di pasaran. 
2) Untuk memaksimalkan laba, tujuannya dalah mengharapkan 
penjualan meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan 
harga biasanya dapat dilakukan dengan harga murah atau tinggi. 
3) Untuk memperbesar market share, penentuan harga ini dengan 
harga yang murah sehingga diharapkan jumlah pelanggan 
meningkat dan diharapkan pula pelanggan pesaing dapat berpindah 
ke produk yang ditawarkan seperti penentuan suku bunga 
simpanan yang lebih tinggi dari pesaing. 
4) Mutu produk,  tujuannya adalah untuk memberikan kesan bahwa 
produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi 
dan biasanya harga ditentukan setinggi mungkin dan untuk bunga 
simpanan ditentukan serendah mungkin. 
5) Karena pesaing, penentuan harga dengna melihat harga pesaing. 
Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi 
harga pesaing artinya bunga simpanan di atas pesaing dan bunga 






c. Strategi Lokasi dan Lay Out 
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung 
menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah 
menjangkau setiap lokasi bank yang ada. Hal-hal yang diperhatikan 
dalam pemilihan dan penentuan lokasi suatu Bank adalah dengan 
pertimbangan sebagai berikut: 
1) Dekat dengan kawasan industri atau pabrik. 
2) Dekat dengan lokasi perkantoran. 
3) Dekat dengan lokasi pasar. 
4) Dekat dengan lokasi perumahan atau masyarakat. 
5) Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada di suatu lokasi. 
Penentuan lay out dapat dilakukan untuk dua macam yaitu lay out 
gedung dan ruangan. Keduanya saling mendukung kenyamanan 
nasabah serta keamanan nasabah dalam berurusan dengan bank. 
Hal yang diperhatikan untuk lay out gedung adalah sebagai berikut: 
a) Bentuk gedung yang memberikan kesan bonafid. 
b) Lokasi parkir luas aman. 
c) Keamanan disekitar gedung. 
d) Tersedia tempat ibadah. 
e) Tersedia telepon umum atau fasilitas lainnya khusus untuk nasabah 
Sedang lay out ruangan yang harus diperhatikan adalah: 
a) Suasana ruangan terkesan luas dan lega. 





c) Hiasan dalam ruangan. 
d) Sarana hiburan seperti televisi. 
d. Strategi Promosi 
Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik 
dan mempertahankan nasabahnya. Tujuan promosi bank adalah 
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 
menarik calon nasabah yang baru. Paling tidak ada empat sarana 
promosi yang digunakan oleh setiap bank, yaitu: 
1) Periklanan (advertising). 
Merupakan suatu proses komunikasi yang mempunyai 
kekuatan sangat penting sebagai alat pemasaran yang membantu 
menjual barang, memberikan layanan, serta gagasan atau ide - ide 
melalui saluran tertentu dalam bentuk informasi yang persuasif.  
2) Promosi penjualan (sales promotion). 
Merupakan kegiatan pemasaran selain personal selling, 
advertensi dan publicity untuk merangsang pembelian barang 
perusahaan 
3) Publisitas (publicity). 
Merupakan Segala kegiatan yang dilakukan untuk 
mengenalkan perusahaan atau produknya kepada masyarakat 







4) Penjualan pribadi (Personal selling) 
Komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon 
pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 
sehingga mereka kemudian akan mencoba membelinya 
